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I. INTRODUCCIÓN  
 
Hace ya muchos años, Chile es un país en el cual su bella naturaleza ha 
cautivado a muchas personas tanto turistas como los mismos 
pobladores, de norte a sur posee un atractivo espectacular, siendo 
destacado como uno de los atractivos principales en Suramérica. A 
pesar de esto, es un país en el cual el turismo no está bien regulado, por 
una parte, las mismas personas no cuidan lo que tienen, esto hace 
dañar al entorno en el cual están, esto perjudica negativamente el 
ecosistema, por otra parte, no existe ningún mecanismo de regulación 
que haga un conteo de las personas que están en los lugares turísticos, 
colapsando en algunas épocas del año como en verano, por ejemplo. Sin 
Embargo, estos últimos años se le ha dado más importancia al entorno, 
como por ejemplo en Pucón la cual es una de las zonas más turísticas 
en la época de verano, en esta ciudad ya no se pueden usar bolsas de 
basura creando así conciencia ambientalista, esto es favorable para 
generar así un turismo sustentable tanto para las zonas y para cambiar 
la mentalidad en la cual estamos sometidos. 
 
También es importante los tipos de hospedajes que están de la mano 
con el turismo en Chile, de manera general se ven Hostales y cabañas, 
la primera de ellas se relaciona netamente con personas más sociables y 
jóvenes. La segunda opción está más enfocada a un grupo de personas 
que busca compartir en familia y momentos más privados. 
 
La oportunidad detectada es que, en la zona sur del país no existen 
demasiados hospedajes turísticos que vengan de la mano con la 
naturaleza la cual rodea la zona. Además de esto, combatir el sobrecupo 
que existe en algunas oportunidades del año. 
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A través de esta necesidad de un hospedaje, nace la idea de este 
proyecto con el fin de crear domos en un lugar donde se pueda 
contemplar la naturaleza, Asimismo, poder interactuar con ella en una 
zona bien ubicada, también con la necesidad de emitir la menor 
cantidad de contaminación hacia el medio ambiente para crear una 
conciencia a los visitantes, para poder generar grandes expectativas 
hacia los clientes para que en un futuro puedan volver a visitar los 
domos. 
 
Además, se establecerán los objetivos de la empresa a mediado plazo, 
alinear la misión, visión y valores de la empresa para tener claro el 
camino el cual recorrerá esta empresa de hospedajes de domos. 
 
También se realizarán los diferentes tipos de estudios para evaluar el 
estado en el cual podría actuar la empresa, el que tendrá mayor énfasis 
será encontrar un buen lugar en el cual poder establecer estos domos, 
donde habrá que realizar un estudio de turistas que visitan la zona y 
además el daño que le acusara al medio ambiente crear estos domos, 
posteriormente a los estudios realizados se crearán 3 estados en el cual 
la empresa puede actuar a futuro, el escenario pesimista en el cual los 
costos sean más altos que los ingresos, el neutral en el cual es más 
nivelado los costos con los ingresos y también el escenario Optimista en 
el cual los ingresos sean más elevados que los costos. 
 
Todo lo realizado anteriormente son para llegar a conclusiones que 
serán evaluadas al final para verificar si el negocio estudiado es viable o 
no. 
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I.1 Importancia de realizar el proyecto 
 
Problema de Demandas 
La idea de desarrollar este proyecto de tesis es para combatir la gran 
demanda turística que se genera en una zona con gran atracción 
turística o que este ubicado cerca de estas, esto se refiere a que se 
puede aprovechar más el potencial de los domos ubicándose cerca de 
estas. Además, está proyectado para hacer que esta demanda sea 
continua y no solamente en épocas del año, esto con el fin de generar 
ganancias continuas y no depender siempre de estas. 
 
También es importante el aumento de valor que genera en los lugares 
para que exista más comercio en el lugar y se saque más provecho de 
esto, funciona también para que el gobierno aporte más en los lugares 
de intereses turísticos del país y a la vez aumenten la cantidad de 
turistas que visitan la zona. 
 
Problemas de exclusividad. 
La solución a esto es entregar algo que es nuevo en tipos de hospedajes 
en este país o que lleva muy poco tiempo tomando fuerza, lo cual hace 
que este posea en sí un valor agregado por sobre los demás, se basa en 
un domo que intentará utilizar energías que disminuyan el impacto 
ambiental, para que se genere una armonía con el medio en cual está 
inserto. 
 
Problemas Sociales o Problemas medioambientales 
El proyecto también tiene un fin de crear conciencia a todos los 
visitantes, pobladores e inversores, debido a que la mayoría de las 
personas realizan inversiones en terrenos por su bien propio y no se 
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preocupan por el medio el cual les da ganancias. El proyecto quiere 
demostrar que si se puede conservar el medio para seguir generando 
visitas durante largo tiempo y así mismo generar beneficios. 
 
I.2 Breve discusión bibliográfica 
(OMT, 2016) fue un estudio realizado con el fin de señalar que el 
turismo incrementa tanto en chile como en el mundo a una tasa 
increíble, esto va muy de la mano con los empleos generados por la 
llegada de estos, también es importante destacar que los países que más 
visitantes reciben son los que también invierten gran cantidad de dinero 
para cubrir la llegada de estos. En el caso de Chile el incremento de 
turistas del año 2014-2015 fue de 3,674 a un 4,478 en miles. Esto se 
relaciona netamente con el problema de hospedajes debido a que ya 
existe sobredemandas en épocas del año, también es importante 
destacar que gracias al turismo existen más empleos debido a que se 
ubican en zonas turísticas restaurants, agencias de turismo y también 
hospedajes y en Chile en específico va para ese camino. 
 
Además, analizan el futuro comportamiento de la llegada de turistas de 
manera más global hablando de visitantes a sur américa, esto fue 
realizado de cómo ha ido actuando en los años tanto en los años 1980-
1995-2010-2020-2030 con un comportamiento de 5.8-11.7-23.6-40-58 
en millones respectivamente, esto es lo más importante, lo que se 
analiza de estos valores es la cantidad de personas que visitaran el 
continente, la demanda aumentará lo cual son buenos indicadores para 
que el negocio prospere. 
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(SERNATUR, 2015) El estudio realizado, que tiene como finalidad 
estudiar el comportamiento de las zonas del país en este se indica toda 
la geografía de este, las zonas de norte a sur con el potencial turístico 
explicando un índice turístico en el cual va en diferentes rangos 
dependiendo del lugar geográfico. Además de esto se está analizando 
nuevas zonas turísticas, clasificándolas con diferentes nombres tales 
como: 
• Destino Potencial: Corresponde a destinos cuyo ciclo de vida está 
en la etapa de exploración.  
• Destino Emergente: Corresponde a destinos cuyo ciclo de vida 
está en la etapa de Implicación o desarrollo. 
• Destino Consolidado: Corresponde a destinos cuyo ciclo de vida 
está en la etapa de Consolidación o Estancamiento. 
Esto es de vital importancia para el desarrollo de este proyecto debido a 
que las potenciales zonas en cual se ubicaran los domos son destinos 
consolidados y emergentes. 
 
(Christian Santana O., 2014) Fue un estudio realizado junto con el 
gobierno de Chile para identificar las zonas donde se puede adquirir una 
mayor cantidad de energías renovables, tanto como solar, eólica y 
mareomotriz sobre otras, esto es importante ya que al hablar del 
impacto que va a generar el proyecto al ser construido debido a que el 
sur es una zona que no posee tanto potencial solar como los demás, eso 
que decir, que se utilizará la energía solar solamente con un solo 
propósito generar Electricidad o generar agua caliente, eso se evaluará a 
medida que el proyecto avance, además de esto habrá que buscar 
nuevas alternativas para reducir el impacto ambiental de nuestro 
proyecto.  
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I.3 Contribución del trabajo 
Lo particular de esta propuesta es entregar un hospedaje más atractivo 
que los demás, generando un valor extra para los turistas que lo visiten, 
además de intentar crear una armonía con el lugar, y bien con la idea de 
generar un valor turístico extra, también es importante reducir las 
emisiones de contaminantes hacia el lugar donde están ubicados los 
domos, utilizando por sobre todo energías renovables esto con el fin de 
resguardar el medio ambiente, tanto para crear conciencia en el nuevo 
mundo en el cual los países se están aventurando en la actualidad y 
también para convivir de manera limpia con el medio en el cual nos 
rodea. 
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I.4 Objetivo general 
 
El Objetivo de este Tema de Memoria es realizar la evaluación técnica-
económica de la construcción de infraestructura hotelera de Cabañas 
tipo Domo en la zona sur del país con la finalidad de crear un atractivo 
extra en los lugares que visitan los veraneantes y turistas. Esto puede 
generar valor en zonas en las cuales los alojamientos exclusivos son 
escasos.  
 
Este proyecto contempla el estudio de mercado, el estudio técnico 
incluyendo la determinación de la localización de esta infraestructura, el 
estudio legal y financiero. Se elaborará el flujo de caja, se calcularán los 
principales indicadores de evaluación de proyectos y se incluirá un 
Análisis de Sensibilidad para verificar la viabilidad económica de este 
proyecto. La idea es evaluar económicamente este tipo de Cabañas tipo 
Domo como una oportunidad de negocio. 
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I.4.1 Objetivos específicos 
Los objetivos específicos de este proyecto de tesis son los siguientes: 
 
• Realizar estudios correspondientes (Técnico, Mercado, Financiero, 
Legal, organizacional). 
• A través de los estudios obtener valores aproximados de los costos 
y gastos asociados. 
• Proyectar dichos estudios en varios flujos de caja. 
• Analizar los resultados obtenidos de los diferentes flujos de caja 
(Optimista, Pesimista, Neutro). 
• Confirmar o refutar la viabilidad de este proyecto. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
Alcances 
El presente proyecto se centra en evaluar económicamente domos, lo 
cual implicara:  
 
a) Calcular los costos fijos y costos variables que se utilizarán. 
   
b) Calcular el promedio de tiempo en el cual estaría listo el proyecto en 
caso de que se realice, debido a que en la zona donde se evaluará 
este proyecto tienen climas inestables y esto podría generar demoras. 
 
c) Calcular el promedio de turistas que se hospedaran en los domos, a 
pesar de existir estudios y proyecciones es un factor relativo. 
  
Limitaciones 
Las limitaciones de este proyecto de tesis son las siguientes: 
 
a) Este proyecto será una evaluación económica que podría realizarse a 
futuro, y, por lo tanto, no se podrían predecir los ingresos y los 
costos expuestos en este informe en unos años más. 
 
b) El tiempo también será una limitación, debido a que a pesar de que 
se buscaran los precios óptimos para poder realizar este proyecto, el 
comportamiento tanto de los terrenos y los costos podría ser alterado 
durante el tiempo cambiando significativamente las conclusiones de 
este proyecto. 
 
c) Los recursos que se utilizaran para investigar, debido a que existe 
demasiada información globalizada que no podrá ser útil para este 
proyecto, esto afecta tanto que varié demasiado los turistas en 
diferentes épocas del año, generando ambigüedad.  
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
El proyecto se tildará de hospedaje, por lo cual, se requiere optar una 
patente de hotel, si es que se desea obtener, por lo tanto, se tratará de 
estudiar lo que esto conlleva, saber sus requisitos y pagar diferentes 
impuestos relacionados con el área, una parte importante es dar el 
inicio de actividades ante el servicio de impuestos internos teniendo ya 
el giro del negocio y el Rut de la empresa. 
 
Adicionalmente, se debe definir la organización legal del negocio, en este 
caso será una persona Jurídica con responsabilidad limitada, debido a 
que la inversión inicial no será realizada por una persona y por lo tanto 
la responsabilidad de la empresa caerá en los inversionistas, teniendo la 
tarea de tomar las mejores decisiones a futuro de la empresa. 
 
Además de esto se debe analizar el impacto que provocará la 
construcción de los domos, en caso de que se puedan construir, hay que 
estudiar las normativas que lo condicionan. 
 
También hay que obtener diferentes permisos con la municipalidad en 
donde se instalarán los domos, lo cual hay que contactarse 
directamente con ellos o realizar una investigación eficiente para saber 
los requerimientos de dichos permisos y reunir todos los documentos 
necesarios que ellos estén pidiendo. 
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I.7 Organización y presentación de este trabajo 
A partir de las ideas mencionadas anteriormente en la introducción, este 
proyecto de tesis será realizado con el fin de analizar la viabilidad de los 
domos, partiendo por realizar los diferentes tipos de estudio. 
 
El estudio del mercado será el primero en analizar tanto la demanda 
como la oferta, la cual podría optar este proyecto, posterior a esto 
realizar planes estratégicos y de marketing.  
 
En el estudio Técnico se analizarán diferentes puntos para establecer la 
ubicación y el tamaño del proyecto, además de esto identificar los 
factores ambientales, organización humana y disponibilidad de 
suministros.  
 
Como último estudio se realizará el estudio Económico-Financiero lo 
cual involucrará los costos asociados de los estudios anteriores y 
analizar la sensibilidad del proyecto. 
 
Finalmente se analizarán los resultados obtenidos de los estudios para 
verificar la viabilidad del proyecto.   
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II.  ESTUDIO DE MERCADO  
II.1 Análisis de la oferta 
II.1.1 Competidores Directos 
Para encontrar a los competidores directos se utilizará la página web de 
Booking, la cual consta en que los clientes cuenten sus experiencias y 
evalúen los diferentes alojamientos de la zona. En este caso se 
evaluarán 5 Hospedajes de la zona que pueden ser competencia directa 
para los domos más que nada entre Cabañas y lodges. Los puntos para 
evaluar serán la localización, Precio, servicio, dormitorios, Limpieza y el 
manejo de idiomas. 
Tabla 1: Competidores Directos 
 
Fuente: Propia 
 
Nombre Localización Servicios Dormitorios Idiomas 
Precio 
 
Casa 
Panguipulli 
6,6Km del 
lago 
Panguipulli 
Desayuno + 
Hospedaje 
Servicios de 
lavandería 
(pagados) 
Habitaciones con 
baño privado para 
2 personas máx. 
Español 
Ingles 
$69.000 2PP 
Borgolafquen 
Situado al 
frente de la 
playa 
Hospedaje 
Deportes 
acuáticos 
(pagados) 
Habitaciones con 
baño compartido 
para 8 pp y 
habitaciones para 
2 pp con baño 
privado 
Español 
Italiano 
Ingles 
$72.000 
habitación 2 PP 
$80.000 
habitación 
2adultos 2 niños 
Centro 
Turistico Los 
Robles 
2 km del 
lago 
Hospedaje 
Planchado 
Lavandería 
Baños termales 
Spa 
Todos se pagan 
Habitaciones 
Privadas y 
compartidas. 
Español 
Ingles 
$85.000 
Habitación para 
2PP 
Cabañas el 
Galo 
9 km del 
lago 
Hospedaje 
dispone cocina 
Habitaciones para 
2pp 
Español 
$33.000 
Habitación para 
2 PP 
Amukan 
Lodge 
7 km del 
lago 
Hospedaje 
Senderismo 
Pesca 
pagados 
Habitaciones para 
4 pp 
Español 
Ingles 
$ 219.000 
Habitación para 
4 PP 
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II.1.2 Competidores Indirectos 
En el caso de los competidores indirectos se evaluará de una manera 
parecida a la primera, pero sin tanto detalle, debido a que los servicios 
de hospedaje que entregan son diferentes. 
 
Los hostales son considerados competidores indirectos debido a que no 
aportan lo mismo que una cabaña/Lodge, en donde existe una mayor 
privacidad para los clientes al igual que los campings que poseen un 
servicio básico de estadía en un lugar. 
 
Tabla 2: Competidores Indirectos 
 
Fuente: Propia 
 
También es importante hablar de las agencias de turismo, estás están 
dentro de ser competidores indirectos a los hospedajes del a zona, 
porque estás se promocionan entre sí para generar clientela mutua, por 
esta razón uno de los objetivos de los domos es crear alianzas con las 
agencias para que los tanto agencias como domos obtengan beneficios. 
Además, estos estudios de competidores se evaluaron los que más 
competencia podrían darle al proyecto, es por esto que no se agregaron 
todos los hospedajes de la zona.  
Nombre Localización Servicios Dormitorios Idiomas Precio 
Hostal 
Nahuel 
1 km del lago 
Hospedaje 
Desayuno 
Pagado 
Gran variedad de 
habitaciones tanto 
como 
Privado y 
compartido 
Español $28.000 2PP 
Hostal 
Chabunco 
600 Mts. del 
lago 
Hospedaje 
Desayuno 
Pagado 
Habitaciones dobles 
con baño privado 
Español $57.000 2PP 
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II.1.3 Precios establecidos 
En el análisis anterior de los diferentes tipos de hospedajes, se puede 
concluir que la distancia es un factor que influye, pero además de esto 
los idiomas y los servicios que ofrecen serán de vital importancia, por lo 
tanto, los domos contaran con una VAN la cual podrá acercar a los 
clientes debido a que su ubicación no es tan cercana al lago Panguipulli, 
esto para crear más privacidad hacia los clientes, además el 
acercamiento de los clientes vendrá con el mismo precio del hospedaje. 
 
Además, se tendrá en cuenta poner un restaurant, este con el fin de que 
los clientes, puedan comprar comida sin la necesidad de movilizarse, 
todo al alcance dentro del mismo hospedaje, estás tendrán diferentes 
tipos de precios y además tener cosas para “picar” para que sea de gusto 
para todos los clientes. 
 
Todo lo dicho anteriormente será para establecer un precio justo con los 
clientes que se hospedarán en los domos, estos contarán con cocina, 
duchas, baños privados y además de esto ofrecer servicios de traslado, 
además de aliarse con agencias de turismo y así generar clientela 
mutua. El costo de hospedaje será de alrededor de $85.000 en 
temporada baja y $90.000 en temporada alta. 
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II.2 Análisis de la demanda  
Para estudiar la demanda de Chile, esta partirá de un ámbito global, 
estudiando cómo ha ido incrementando está a través de los años, 
posterior a eso estudiar la futura proyección del turismo en el País, 
luego se analizará el PIB del turismo el incremento de este a través de 
los años, para así llegar hasta la demanda actual y futura de sector en 
el cual se ubicarán los domos. 
 
II.2.1 Análisis de Chile en el ámbito global del turismo 
En ámbito global del turismo, Chile ha incrementado en diferentes tasas 
la llegada de turistas, en estos últimos 5 años, tales como se presenta 
en la siguiente figura. 
 
Figura 1: Variación anual y Llegadas internacionales en miles 
Fuente: Subsecretaría de Turismo en base a información de la Policía Internacional 
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De lo anterior, según la FEDETUR la cual estudia el comportamiento de 
la llegada de turistas, provee que a un futuro aumente las visitas un 
12%, llegando a 6.3 millones de visitas durante todo el año del 2017. 
 
II.2.2 Análisis del PIB de turismo en Chile 
En el caso del PIB del turismo, esta ha ido incrementando a través de 
los años, en el ámbito de exportación de Bienes se ubica en el 6to lugar, 
subiendo un puesto en relación a los años 2013 y 2014. 
 
 
Figura 2:Comportamiento del PIB 
Fuente: Sernatur / Banco Central 
 
 
II.2.3 Análisis de la Región 
El Comportamiento de la visita de turistas en la región de Los Ríos, ha 
ido aumentando exponencialmente, debido a la unión de diferentes 
caminos que unen a Chile Con argentina, además de esto, la 
pavimentación de estas zonas hace que se pueda recorrer en todo tipo 
de vehículos, para así hacer los diferentes circuitos de la zona. 
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Además de esto los diferentes índices de pernoctación presentado en la 
región de los ríos hace que se vuelva capas, absorber un poco esta 
demanda, esto debido a que existe una gran cantidad de personas las 
cuales pernoctan en la región de los Ríos, en la tabla 3 se aprecia la 
cantidad de personas que pernoctan en la región  
 
Tabla 3: Cuadro de Pernoctaciones región de Los Ríos Año 2014 
 
Fuente: INE 2014 
 
Figura 3: Evolución de la Pernoctación en la región de Los Ríos 
Fuente: INE 2014 
 
La demanda de las pernoctaciones es de manera cíclica, por lo que se 
deberá optar por crear una demanda alta y baja en precios, para que así 
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se pueda llegar a más gente, la demanda alta en verano y la baja de 
mayo hasta noviembre inicios de diciembre.  
También, el gobierno de Chile incentiva el turismo en la región, esto 
reduciendo los precios para los visitantes para los parques, creando 
ferias costumbristas y además de esto seguir conectando los caminos 
con las demás regiones. 
 
II.2.4 Perfil de los Clientes 
II.2.4.1 Edad Del Segmento 
Para saber la edad adecuada de los futuros clientes de los domos, se 
necesita saber primero el rango etario de la mayoría de los visitantes del 
país y la zona, En la Figura se puede apreciar la edad de los visitantes 
en el año 2014. 
 
Figura 4: Genero y Rango Etario de Turistas 
Fuente: SERNATUR 
Como conclusión al cuadro anterior la edad establecida esta entre 32-45 
Años como prioridad, obviamente los domos son para gente que desee 
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más privacidad por ende puede ser utilizada por gente aún mayor o 
menor a la edad indicada. 
También para los nacionales se estableció un segmento de la misma 
edad 32-50 Años, además con o sin hijos debido a que existirán domos 
familiares, lo cual constarán con más habitaciones. 
 
II.2.4.2 Motivos de viajes de turistas 
Cómo la mayoría de los visitantes tiene entre 32-50 años, y a través del 
siguiente grafico Figura 5. Se puede apreciar la razón de los visitantes al 
País, es importante saber que el enfoque es más dedicado a los 
visitantes debido a que el domo debe funcionar todo el año. 
 
Figura 5: Motivos de Viaje de Turistas y su variación 
Fuente: SERNATUR 
Como conclusión al gráfico, el objetivo es absorber parte de esos 2.409,1 
miles de turistas que visitan al país, esto a través de las diferentes 
estrategias que se presentan en el informe. 
 
 
 25 
 
II.2.3 Demanda Anual de Cliente 
Para estudiar la demanda anual del cliente, se estudiará una serie de 
pasos anteriores que dará como resultado una posible demanda anual 
de los años en la cual el domo estará operativo. 
Es importante saber además de esto, que los domos tendrán una 
demanda Cíclica, es decir, sólo en algunas épocas del año estará 
completamente ocupada y en otras sólo habrán 1 o 2 clientes. 
 
II.2.3.1 Demanda Potencial 
Para la demanda potencial, se estudiaron una serie de factores que se 
multiplicarán por el total de pernoctaciones del sector, estas son: 
- Porcentaje del Segmentos escogido: 0.6 del total 
- Relación / Precio = 0.5 del total 
- Falta de Conocimiento = 0.8 del total 
- Razones de hospedarse = 0.3 del total 
Tabla 4: Demanda Potencial ponderada 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Propia 
Finalmente obteniendo un resultado de 26,821 Personas que pueden ser 
los potenciales clientes de los domos en la región. 
 
 
Factores 
Porcentaje segmento 0.6 
Relación /Precio 0.5 
Falta de conocimiento  0.8 
Razones de Hospedarse (Lugar y comodidad) 0.3 
Total de Pernoctaciones Región 372,514 
Total 26,821.008 
 26 
 
II.2.3.2 Capacidad Total Solo Hospedaje 
Para calcular la capacidad total del hospedaje, se multiplica la cantidad 
de personas totales que pueden estar en los domos, estas son 2 en los 
domos de parejas y 4 en los familiares, esto por los 365 días del año y 
como resultado nos dará el máximo de personas disponibles. 
 
𝐶𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑃𝑒𝑟𝑠𝑜𝑛𝑎𝑠 ∗  365 𝑑í𝑎𝑠 =  14 ∗  365 =  5110 𝑃𝑒𝑟𝑠𝑜𝑛𝑎𝑠 /𝐴ñ𝑜 
 
Es importante saber de qué en esas 5110 solo pagará 1 persona en total 
de ellas por lo que será finalmente la capacidad aproximada será de 
1030 personas para ser multiplicada por el costo pertinente. 
 
II.2.3.3 Capacidad real 
Como la capacidad total es 1030 personas y hay una serie de factores 
influyentes que determinan la posible llegada de clientes en diferentes 
épocas del año se determina las siguientes demandas mensuales del 
inicio de los domos (año 1)  
 
Tabla 5: demanda aproximada del año 1 
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic Total 
Clientes 72 78 60 55 45 40 40 40 45 50 60 65 650 
% de o 83.9 90.9 69.9 64.1 52.4 46.6 46.6 46.6 52.4 58.3 69.9 75.7 63.1 
Fuente: Propia 
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II.2.3.4 Demandas futuras  
Así como en el Año 0, también se debe estudiar la futura demanda de 
los domos, estás tendrán un periodo de aprendizaje luego un 
crecimiento mayor al anterior, esto también se respalda con el 
crecimiento proyectado de la región y el país. 
Las demandas en 10 años y con una ocupación total del 70% 
aproximadamente son: 
Tabla 6: Demandas Futuras 
Fuente: Propia  
Demandas 
Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
DDA 0 650 675 700 700 725 725 750 750 800 800 
% De O 0 0.63 0.66 0.68 0.68 0.70 0.70 0.73 0.73 0.78 0.78 
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II.3 Análisis estratégico 
II.3.1 Análisis Externo 
II.3.1.1 Análisis Pest. 
Dimensión Político-Legal: En esta industria, es importante es crear 
una persona natural para darle así un giro al negocio, esto conlleva a 
realizar trámites legales en el servicio de impuestos internos, además de 
esto también se debe reclutar personal del sector en el cual a estos se le 
deben quitar los impuestos. También es importante cumplir una serie 
de normativas que establece el SERNATUR según la definición del tipo 
de hospedaje que sea. 
 
Otro factor Legal que podría influir es el del medio ambiente debido a la 
construcción, pero en este caso no se creará algo de gran escala por lo 
tanto no habrá influencia en el sector ambiental.  
 
Dimensión Económica: El turismo chileno en el ámbito económico, es 
uno de los países más visitados en Sur América, esto lo ubica en el 
puesto N°29 del mundo como país para crear negocios, según un 
estudio World Economy Forum del año 2015 con el título de The Travel 
& Tourism Competitiveness, 
 
Además de esto, los últimos años el turismo ha incrementado 
considerablemente, el 2016 llegaron en total 5 millones 640 mil 
personas aumentando 26% en comparación al año anterior, este estudio 
fue realizado por el Sernatur, lo cual implica que la tendencia seguirá 
subiendo a medida que pase el tiempo y eso es beneficioso para invertir 
en un proyecto turístico. 
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Dimensión Socio-Culturales: En ámbitos socio culturales, Chile existe 
demasiada diversidad, lo que implica que en los diferentes sectores del 
país se trate diferente a la persona, esto es de vital importancia para 
crear un hospedaje turístico, además de esto, se generarán puestos de 
trabajo y así aumentar la satisfacción tanto de la persona del pueblo 
como el turista. 
 
Dimensión Tecnológicos: En el ámbito tecnológico, el área de 
hospedaje no innova mucho, utiliza muchos productos que llevan 
utilizando hace mucho tiempo, a esto nos referimos con las duchas, 
cocinas, etc. 
 
Uno de los objetivos importantes de este proyecto es realizar un cambio 
de tecnología en esto, aplicando energías renovables y última tecnología 
para resguardar el medio ambiente, como por ejemplo utilizar luces led 
para no gastar mucha electricidad, además utilizar electrodomésticos de 
última generación para resguardar el medio y utilizar diferentes tipos de 
contenedores para reciclar la basura cada cierto tiempo. 
 
II.3.1.2 Análisis Porter 
Poder de Negociación de los Compradores: En el caso de clientes o 
huéspedes de los domos, estos tienen alto poder de negociación debido a 
que en el sector ubicado existe competencia, lo cual hace que a veces se 
vayan al precio más llamativo, esto es relativo debido a que si uno 
entrega un buen servicio los clientes se fidelizarán a uno por la 
diferenciación de un hospedaje innovador. También es importante 
destacar que los clientes están más informados que antes, por lo cual, 
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ellos saben cuánto debe ser el precio justo por el servicio, lo cual genera 
que los precios estén “Normalizados”. 
 
Poder de Negociación de los Proveedores: En el caso de construcción 
el poder de negociación es alto, debido a que las empresas constructoras 
de domos son mínimas, además el poder de negociación que es con las 
agencias de turismo también será alto debido a traen gente al hostal. 
 
Nuevos Competidores Entrantes: a pesar de que los nuevos 
competidores incentivan a una competencia sana, crecerá más la 
demanda de hospedajes en la zona, lo cual presentaría que los clientes 
cambiaran de lealtad con algún tipo de empresa que se establezca, 
además de eso pueden disminuir los ingresos, debido a que los nuevos 
competidores pueden absorber porcentaje de la clientela. 
 
Amenaza de los Productos y Servicios Sustitutos: En el caso de 
compararse a los demás, no existe ningún tipo de hospedaje en el sector 
que sea igual al servicio que se brindara por quedarse en los domos, 
pero si existen lugares donde sí se pueda sustituir, con esto nos 
referimos a campings, hostales, cabañas, etc. Es importante saber que 
estos lugares no ofrecen lo mismo de lo que se ofrecerá en el domo, es 
por esto, que en el caso del domo tenga fieles a sus clientes los 
sustitutos no serán una verdadera amenaza. 
 
Competidores Existentes: Existe una gran cantidad de competidores 
en el sector pero por sobre todo cabañas, campings por lo cual aquí 
entrará la diferenciación, este tipo de Domo tiene el fin de entregar otro 
tipo de ambientación al lugar, algo más natural que los demás, a pesar 
de eso también existen otros domos ubicados en Neltume llamado Karu 
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domos, ellos también se diferencian de los demás, porque además de ser 
domos bien ubicados ellos realizan actividades con su mismo personal, 
como, trekking, kayac, etc. 
 
 
II.3.2 Análisis Interno  
II.3.2.1 Análisis FODA 
En este análisis FODA solo se analizará las Oportunidades y amenazas, 
esto debido a que como no es una empresa ya instaurada no posee 
fortalezas ni debilidades. 
 
Oportunidades: 
• Servicio con características ecológicas y bien ambientado 
• Gran cantidad de potenciales Clientes 
 
Amenazas: 
• Ingreso de más competencia  
• Cambio en los gustos de los Clientes 
• Cambio de legislaciones en el ámbito turístico 
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II.4 Plan de marketing 
II.4.1 Estudio de las 7P 
Para realizar un plan de marketing adecuado se aplicarán las 7P las 
cuales son Price, Product, Place, Promotion, People, Process y Physical 
evidence: 
 
Producto: El servicio entregado es un hospedaje en domos, la cual tiene 
como finalidad envolverse con el medio en el cual está ubicado, además 
de esto tiene como finalidad de cuidar el medio ambiente utilizando 
diferentes tipos de vertederos dependiendo del tipo de basura que el 
cliente vaya a botar y utilizar electrodomésticos que contaminen lo 
mínimo posible. 
 
Precio: Los precios estipulados para quedarse en los domos será por 
temporada, además la manera de fijar los precios será basándonos tanto 
en la competencia y como el plus que se ofrece. También por la cantidad 
de noches se pueden realizar diferentes tipos de precios.  
 
Promoción: Estos domos tendrán diferentes tipos de promociones, 
dependiendo de la demanda, creando temporada alta y baja, además de 
esto existirá el sistema de reservas, cual el cliente abonando dinero 
podrá optar a quedarse en los domos el día que el desee siempre y 
cuando pague lo que falta. También y a través de las redes sociales, 
Facebook, Instagram, Twitter, la página oficial de los domos y aliarse 
con grupon ofrecerán diferentes packs de productos el cual puede ser 2 
noches y 3 días por ejemplo todo a un precio reducido en comparación a 
hacerlo en el mismo lugar. 
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Plaza: La zona en la cual se instalarán los domos es en la región de Los 
Ríos, específicamente cerca de la ciudad de Panguipulli, esta ubicación 
tiene como fin estratégico, poder generar un mejor ambiente, esto es 
afuera de la ciudad. 
El terreno donde se instalará estará cerca de un Río y con bosque 
nativo, así los clientes podrán estar en un lugar donde se pueda 
apreciar su la naturaleza y además brindarles a ellos privacidad. 
 
Personas: Para establecer una fidelización con los clientes, esto contará 
con un sistema de feedbacks, tanto en trivago, trip advisor, Booking, 
para que ellos mismos nos proporcionen mayor clientela, además de 
esto el personal que trabajara, tiene que ser amable con los clientes, con 
el fin de hacerlos sentir cómodos, también deben entender algo básico 
de inglés para poder proporcionarles ayuda en caso de que la necesiten.  
Este proyecto además tiene como el fin ayudar el medio ambiente lo cual 
intentará inculcar valores a los clientes. 
 
Procesos: Los procesos de la empresa tenderán a ser lo más 
transparente y enfocado hacia los clientes, en donde el feedback que se 
recibirá ayudará a seguir mejorando la empresa, esto será con el fin 
esencial de retenerlos y así mejorar el servicio constantemente para 
aumentar el número de clientes. 
 
Evidencia física: Para promocionar los domos se evidenciará todo a 
través de fotos que serán subidos a la página de los domos y a las redes 
sociales, esto con el fin de ser transparentes con nuestros clientes, 
además de esto ellos mismos pueden tomar sus propias fotografías del 
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lugar y subirlas a las redes para seguir proporcionando futura clientela, 
esto con la finalidad de no engañar a los clientes con publicidad falsa. 
 
II.5 Estrategia de negocios 
II.5.1Estrategias genéricas 
II.5.1.1 Diferenciación 
 
Lo importante de estos domos, además de ser casi únicos en el sector, 
su finalidad es crear un ambiente de privacidad entre los usuarios, esto 
es un factor que en la actualidad es útil para el tipo del cliente el cual se 
está enfocado, también intentar crear una conciencia limpia intentado 
ayudar al medio ambiente, reciclando la basura de los clientes, para así 
generar abono y prohibir las bolsas plásticas. 
 
II.5.1.2 Alta Segmentación 
 
En el caso de la alta segmentación, se encuentra definido entre la edad 
32-45 años. Esto tiene como fin la exclusividad que presentan estos 
domos, tanto familiar como parejas, debido a esto, se presentan los 
diferentes servicios propuestos y el impacto que quiere generar en las 
personas. 
Además, el segmento escogido es en el cual su poder adquisitivo es el 
más alto, esto se compara con los jóvenes y adultos mayores. También 
esto hace que la gente de este rango de edad busque más la exclusividad 
que los demás, es por esto, que los domos van dedicados a ellos. 
 
II.5.1.3 Líder En costos 
 
En el Caso de Líder En costos, los domos deben basarse en la actual 
competencia y así intentar ajustar los precios por los servicios 
entregados, es por esto, que los domos tienen un precio relativamente 
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accesible, esto va de la mano con el segmento escogido debido a que el 
rango de 32-45 años, la gente tiene más poder adquisitivo que los 
jóvenes y esto hace que quieran más exclusividad que los demás. 
 
También para basarse en los costos, se tiene que aplicar un margen de 
los insumos utilizados, los valores de inversión ocupados, también, el 
retorno generado hacia los inversionistas y la mano de obra utilizada. 
 
Para concluir las estrategias genéricas, no se incluya tal vez ser líderes 
en costos, debido a que el servicio que intenta entregar el domo es 
diferente a los demás, también este intenta tener una diferenciación. 
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III. ESTUDIO TÉCNICO  
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto  
Para determinar la localización optima de los domos, se utilizará un 
sistema de ponderación de 3 terrenos en disputa en la misma región de 
los ríos entre el lago Pirihueico y el lago Panguipulli, además de esto, lo 
más importante que se evaluará de los terrenos son:  
• Cercanías a los diferentes pueblos: a esto nos referimos a la distancia 
en el cual estarán ubicados los domos de los diferentes pueblos del 
sector 
• Servicios Básicos: hace referencia que si dentro del sector en el cual 
están ubicados los domos hay algún servicentro o almacenes para 
abastecerse. 
•  Costo de compra: El costo de compra de los terrenos 
• Acceso al lugar: hace referencia si los caminos en el cual estarán 
ubicados los domos, pistas pavimentadas o pistas en mal estado 
• Atractivo del lugar: Si existen atractivos cerca de los domos.  
 
Terreno 1: Ubicación del terreno a 4Km la ciudad Panguipulli, cercano 
al pueblo y diferentes zonas de interés turístico, caminos pavimentados, 
“ubicado estratégicamente en uno de los lugares con más plusvalía de la 
zona”, Factibilidad de agua y luz. Precio $47.000.000 CLP. 5000𝑚2. 
Terreno 2: Ubicación del terreno a 6km de la ciudad Panguipulli, Acceso 
privado al lago, lugar privilegiado con atractivo turístico, Factibilidad de 
luz y agua. Precio $ 69.000.000 CLP. 5000𝑚2. 
Terreno 3: Ubicación del terreno a 3,4km de la ciudad Panguipulli, con 
playa privada, terreno verde, lugar tranquilo, factibilidad de agua y luz, 
posee un muelle, lugar privilegiado con atractivos turísticos, parques 
nacionales. Precio $ 80.000.000 CLP. 5000𝑚2. 
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El peso de los factores para la ponderación de los terrenos será sujeto a 
diferentes restricciones: 
 
• Cercanía: Este factor es el menos importante, debido a que uno de 
los objetivos de los domos es ofrecer privacidad por lo cual su peso 
será de 10%. 
• Servicios Básicos: Debido que a los domos ofrecerán diferentes tipos 
de productos alimenticios este factor tampoco es incisivo con un peso 
de 15%. 
• Costo de Compra: Aunque sea un proyecto de tesis, el precio es 
importante debido a esto, el peso del terreno tiene un peso de 20%. 
• Acceso al Lugar: En ese sector del país algunos lugares aun no son 
pavimentados es por eso por lo que tiene un peso importante en 
nuestra matriz con un 20%. 
• Atractivo del lugar: El factor más importante de la matriz, debido a 
que los domos intentan ofrecer un plus extra al atractivo del lugar en 
el cual los clientes se hospedaran, con un peso del 35%. 
 
Tabla 7: Localización optima del proyecto 
  
Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3 
 
Peso Relativo Ubicación a 4 Km Ubicación a 6 Km Ubicación a 3,4 Km 
Factor 
 
Clasificación Ponderación Clasificación Ponderación Clasificación Ponderación 
Cercanía 0.1 3 0.3 2 0.2 4 0.4 
Servicios Básicos 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
Costo de Compra 0.2 4 0.8 2 0.4 1 0.2 
Acceso al Lugar 0.2 5 1 5 1 5 1 
Atractivo del Lugar 0.35 3 1.05 4 1.4 5 1.75 
Total 1 
 
3,6 
 
3,45 
 
3,8 
Fuente: Propia 
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Finalmente, La localización optima de este proyecto es ubicado a 3,4 
Kilómetros de la ciudad, debido a que ponderó más que las diferentes 
zonas en la cual era viable realizar el proyecto, a pesar de que el precio 
del lugar es demasiado alto, es relativo en el proyecto, debido a que 
existen diferentes maneras de costearlos, esto se vuelve un factor con 
poca ponderación y debido a ello se eligió esa ubicación por sobre las 
demás. 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
Para el tamaño optimo del proyecto, esta se ve limitado por el terreno a 
comprar el cual serán de 5000m^2 como máximo, posterior a esto se 
comprarán domos de diferente tamaño para los clientes con diferentes 
mediciones. 
Los layouts respectivos serán como un prototipo de lo que se requiere en 
los domos y en el terreno. 
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III.2.1 Domos 
Domos Pareja:  
Los domos de pareja serán realizados de 57 M^2 con cocina, baños, 
dormitorio y un cuarto de estar, esto presentando en el siguiente layout. 
 
Figura 6: Domos Pareja Layout 
Fuente: Amy Beviss layouts 
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Domos Familiares: 
Para de varias personas, estos serán de 75m^2 y además poseen 2 
dormitorios en el cual las habitaciones pueden ir variando con camas 
singles o compartidas. En el siguiente layout se presenta el domo 
familiar. 
 
Figura 7: Domos Familiares Layout 
Fuente: Deltec homes 
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III.2.2 Recepción  
De igual manera se utilizará un domo principal para la recepción, este 
será para albergar a los funcionarios de los domos y además para 
realizar las funciones de arriendo de los diferentes domos del lugar. Este 
también poseerá un Storage Room, con el fin de tener repuestos o 
guardar diferentes insumos en caso de que falle algo o requieran los 
clientes. 
 
Figura 8: Domo Recepción Layout 
 
Fuente: Monolithic Dome Institute 
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Figura 9: Terreno Layout 
III.2.3 Terreno 
En el caso del layout total del espacio, lo cual es 5000m^2 utilizará una 
formula en la cual sea de fácil acceso a los autos, está distribuyendo la 
piscina más alejada de los domos. Además de esto dejar los domos 
familiares lo más cercano a la recepción y a los bosques, esto con el fin 
para que el ruido sea absorbido. 
 
Fuente: Propia. 
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Figura 10: Proceso Inmediato 
III.3 Identificación y descripción del proceso  
III.3.1 Proceso de pedido tipo inmediatas 
En este tipo de proceso, es en el cual el cliente llega directamente a los 
domos, en el cual será atendido por la recepcionista de estos. La 
recepcionista tendrá que revisar si se encuentra disponible algún domo 
o no para avisar a los clientes respectivamente. En caso de que no se 
encuentre disponible existirá la opción de volver a llamar al cliente en el 
momento en el cual se desocupe un domo. 
 
Fuente: Propia 
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Figura 11: Proceso de Reservas 
III.3.2 Proceso de pedido tipo reservas 
En el proceso tipo reservas se potenciará el uso del internet, se 
procederá a registrar los domos en booking y en la web propia, para 
poder llegar a la mayor cantidad de gente posible, donde se ofrecerán 
diferentes tipos de precios dependiendo por la cantidad de días que se 
queden en los domos. Además, será el enlace al proceso de pago de 
clientes en caso de que desee pagar su hospedaje al instante. 
 
Fuente: Propia 
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III.3.3 Check IN 
Para realizar el Check IN, los clientes deben llegar a más tardar a las 2 
PM, esto con el fin de que sea activa su compra vía web, además de esto 
tendrá en enlace con el proceso “pago clientes”. 
 
Figura 12: Proceso Check In 
Fuente: Propia. 
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III.3.4 Check OUT 
Check out, es el proceso en el cual los clientes deben dejar los domos, 
estos tendrán una fecha y hora determinada de desalojo, en caso de no 
cumplir con las peticiones indicadas al momento del check in, estos 
serán multados. 
 
Figura 13: Proceso Check Out 
Fuente: Propia. 
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Figura 14: Proceso pago clientes 
III.3.5 Pago de Clientes. 
 
Para el proceso de pago, este es el enlace de otros procesos, este tiene 2 
métodos diferentes de pagos, uno en efectivo y el otro con tarjetas 
bancarias, esto para dar flexibilidad de pagos, habrá que realizar una 
alianza con Transbank el cual cobra el 7% de comisión del total de tu 
venta. 
 
Además de esto, el proceso termina cuando se aprueba la solicitud de 
compra y es registrada en el sistema. 
 
Fuente: Propia.  
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III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto  
 
La organización contará con gerencia general, lo cual es en donde están 
presentes los inversores del proyecto, serán aquellos los que toman las 
decisiones, 1 encargado de finanzas cuya finalidad de establecer 
balances cada una cierta cantidad de tiempo, 2 recepcionistas con el 
requisito de saber al menos Inglés y Español, también encargados de 
revisar el check in y out, 1 encargado de aseo con turnos rotativos 
también con la finalidad de cambiar los galones de agua temperada, 
técnico trimestral que chequee que los domos estén en óptimas 
condiciones. 
 
Figura 15: Organigrama de la Empresa 
Fuente: Propia. 
 
 
 
 
 
 
 
Gerente
Recepcionistas
Técnicos
Personal de 
Aseo
Finanza
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III.4.1 Descripción de las funciones 
A) Gerencia: Este es el área donde todos los socios aportan sus ideas 
para la prosperidad del negocio, deben tener el poder de tomar 
diferentes decisiones para que la empresa se mantenga a lo largo del 
tiempo. 
 
B)  Finanzas: Debe ser una persona capaz de mantener balances dentro 
de fechas determinadas, sus conocimientos en el área de finanzas 
deben ser elevados, también para llevar flujos a valores presentes y 
su nivel computacional debe ser medio-alto. 
 
C) Recepcionista: Persona que se pueda desenvolver con cualquier tipo 
de persona, debe tener conocimiento de inglés y español debido a que 
la demanda no solo será de gente de habla hispana, además de esto 
tener un conocimiento computacional medio con el fin de saber 
ingresar y registrar a los diferentes usuarios que visitan el 
establecimiento. 
 
D) Técnicos: los técnicos deben ser personas con conocimientos de 
electricidad de hogar y también de mantenimiento de piscinas y 
construcción, todo esto para que, si algo falla, acudir al 
inmediatamente, no se requiere ningún nivel computacional. 
 
E) Aseo: El personal de aseo debe estar capacitado para trabajar hasta 
cierto horario del día, sus requisitos computacionales son mínimos, 
lo que se pide es una buena voluntad para lograr los objetivos los 
cuales son mantener el tiempo de check in lo más rápido posible en 
caso de que haya clientes esperando. 
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III.4.2 Determinación jurídica del proyecto 
La determinación jurídica de los domos será de una empresa individual 
de responsabilidad limitada, debido a que será financiado por varios 
inversionistas y ellos mismos formarán parte de la empresa al momento 
de tomar las mejores decisiones para el futuro de los domos. Este tipo 
de empresa no tiene duración definida, sólo queda determinada por los 
socios. Además, elección de este tipo de empresa es producto a que la 
inversión inicial es alta y también en caso de que si el negocio va mal los 
bienes son separados tanto los personales y los de la empresa.   
 
III.4.2.1 Inicio de Actividades ante el Servicio de impuestos 
internos 
 
Se debe completar el Formulario de Inscripción al Rol Único Tributario 
y/o Declaración de Inicio de Actividades N° F-4415 el cual deberá ser 
firmado y presentado ante el SII por el Representante Legal. Una vez se 
inicien las actividades comienza su obligación tributaria.  
 
Además de esto, un costo de una solicitud de una marca comercial, esta 
equivale a 3 UTM con el fin de que la marca cubra todo el territorio 
nacional. 
 
Además, derechos por la publicación del extracto en el diario nacional, 
esta tiene un costo variable que dependerá de la extensión del extracto, 
el valor promedio de cada publicación equivale a $15,000 CLP. 
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III.4.3 Patentes y Marcas. 
En el caso de patentes, la inversión equivale en capital alrededor de los 
$100 millones de CLP, en este caso, la municipalidad de Panguipulli, 
cumple con el pago de 2.5 por mil del capital propio, esto declarado ante 
impuestos internos por lo que la patente tendrá un valor anual de 
$250.000 CLP anuales equivalentes a 10 UF aproximadamente. 
 
El pago anual de la patente debe hacerse obligatoriamente si quiere que 
el negocio siga funcionando, no puede usarse como excusa el tener 
deudas o el no haber obtenido ganancias. 
 
El domo además intentara asociar todos sus procesos a la norma NCH 
2912-2012, para ser un hospedaje turístico y obtener el sello de calidad 
turística. 
 
III.5 Factores Ambientales asociados al proyecto. 
Cómo será realizado en un terreno particular y de pequeña escala no se 
verán factores ambientales afectados en el proyecto. 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos  
Para el análisis de disponibilidad y el costo, estos se estudiarán de 4 
partes separadas ya sea afueras, en donde la gente transitará, también 
infraestructura que serán los costos implicados de realizar los domos, 
los insumos necesarios para su funcionamiento dentro del tiempo y 
finalmente interiores lo cual será lo que tendrán los domos. 
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III.6.1 Afueras 
Para el patio se tomó en cuenta que se utilizará una piscina full equipo, 
eso equivale a que tenga filtros, duchas para entrar y salir, baños y 
vestidores y un estacionamiento, además de eso parrillas y todo lo que 
conlleva para realizar picnic. 
 
Tabla 8: Costos de las Afueras 
 
Afueras UF 
Nombre Precio Unidad Total 
 
Piscina Modelo Mediterraneo 9,6m X 4,5m $ 3,000,000.00 1 $ 3,000,000.00 112.6341755 
MESSA CAMPING rectangular madera 
Santa Cruz 
$        80,000.00 3 $     240,000.00 9.010734037 
Pergola metal 300x300 
Home Collection) 
$        60,000.00 3 $     180,000.00 6.758050528 
BASUREROS extensibles 2x10 litros blanco 
HBT 
$        70,000.00 3 $     210,000.00 7.884392282 
Parrillas armadas $        95,000.00 3 $     285,000.00 10.70024667 
Reposeras $        30,000.00 7 $     210,000.00 7.884392282 
Kayaks $     130,000.00 5 $     650,000.00 24.40407135 
Sillas Unidad $        30,000.00 12 $     360,000.00 13.51610106 
Total 5,135,000 192.7921637 
Fuente: Propia 
 
III.6.2 Infraestructura e instalación 
En la infraestructura, se analizará solo los costos asociados a la 
construcción o espacio en grandes cantidades que se utilizarán, también 
en la instalación es solo por el trabajo del profesional, debido a que ya 
existen layouts en el cual ellos deben trabajar sobre él con sus 
conexiones correspondientes, para las instalaciones de agua será lo 
mismo. 
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Tabla 9: Costo Infraestructura 
 
Infraestructura 
Nombre Precio Unidad Total UF 
KIT DOMO 7, ARMADO EN TERRENO INCLUYE BASE 57 MTS^2 4,500,000 3 13,500,000 $506.85 
KIT DOMO 8, ARMADO EN TERRENO INCLUYE BASE 75 MTS^2 5,200,000 3 15,600,000 $585.70 
Baño y vestidores 1,200,000 1 1,200,000 $45.05 
TOTAL 30,300,000 $1,137.61 
Fuente: Propia. 
 
 
Tabla 10: Costos Instalaciones 
 
Instalaciones Eléctricas y Agua UF 
Precio Aproximado luz 1,750,000 $65.70 
Precio Aproximado Agua 1,500,000 $56.32 
Total 3,250,000 $122.02 
 
Fuente: Propia 
 
 
III.6.3 Interiores 
Para los interiores se separó en diferentes secciones del domo como el 
baño, la cocina, el living y los dormitorios 
 
III.6.3.1 Baño 
Tabla 11: Costos Baño 
 
Baños 
Nombre Precio Unidad Total UF 
Conjunto WC Caburga Premium redondo Blanco Fanaloza $55,000 8 $440,000 $17 
Lavamanos Torino blanco Corona 36,000 8 $288,000 $11 
Shower cuadrado 80x80 Sensi Dacqua 143,000 6 $858,000 $32 
TOTAL $1,586,000 $60 
Fuente: Propia 
 54 
 
 
III.6.3.2 Cocina 
Tabla 12: Costos Cocina 
 
Cocina 
Nombre Precio Unidad Total UF 
Cocina 4 platos CMC20AGX-5 
Mabe 
$110,000 6 $660,000 $25 
Combo 4 piezas cocina 
TvilumCombo 5 Muebles de Cocina 
Tvilum 
$240,000 6 $1,440,000 $54 
Refrigerador frio directo WRD21ABDWC Whirlpool $160,000 6 $960,000 $36 
Kit mueble lavaplatos Favatex $106,000 6 $636,000 $24 
Total $3,696,000 $139 
Fuente: Propia 
 
III.6.3.3 Living 
Tabla 13: Costos Living 
 
Living y Zona de descanso 
Nombre Precio Unidad Total UF 
Juego de living Mirtha 2 cuerpos + 1 sillón beige 
Homy 
$160,000 3 $480,000 $18 
Juego de living Aviano 3 cuerpos + 2 cuerpos gris claro Homy $300,000 2 $600,000 $23 
Comedor Malawi 100X110X74 cm 4 sillas Home Collection $119,000 6 $714,000 $27 
Total $1,794,000 $67 
Fuente: Propia 
III.6.3.4 Dormitorios 
Tabla 14: Costos Dormitorios 
 
Dormitorios 
Nombre Precio Unidad Total UF 
Box Americano 1 Plaza $110,000 2 $220,000 $8.26 
Rosen Americano 2 Plazas $135,000 8 $1,080,000 $40.55 
Velador 2 cajones 39x37.5x55.7 cm 
Genialflex 
$25,000 8 $200,000 $7.51 
LED 32" AOC LE32M3370 HDTV HD  $120,000 11 $1,320,000 $49.56 
TOTAL $2,820,000 $105.88 
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 Fuente: Propia 
III.6.3.5 Insumos 
En los insumos, se hace referencia a los accesorios que utilizarán las 
diferentes áreas de la empresa, tanto para reponer parte de las 
estructuras dañadas, reponer y también bases de datos. 
Por lo tanto, se tomaron valores totales de los insumos debido a que 
serían muchos materiales específicos. 
Tabla 15: Costos Insumos 
 
INSUMOS 
Insumo Valor UF 
Insumos Personal de Aseo $500,000 $18.77 
Insumos Personal Técnico $500,000 $18.77 
Insumos Computacionales $1,800,000 $67.58 
Total $2,800,000 $105.13 
Fuente: Propia. 
Los insumos al personal de aseo hace referencia a todo lo que se 
utilizará para dejar los domos operativos y funcionales durante un largo 
periodo, estos materiales se utilizarán constantemente. 
Los insumos personales técnicos son repuestos de las diferentes 
dependencias del lugar, para actuar en cualquier tipo de emergencia. 
Los insumos Computacionales, son diferentes PCs y estanterías en las 
cuales serán archivadas los datos de los usuarios y diferentes tipos de 
proyectos que pudiesen surgir en un futuro, también se considera el uso 
de escritorio y recepción que vendrán incluido en este tipo de costo, 
además, la página web está considerada como insumo con un costo de $ 
500,000 CLP 
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III.6.4 Totales 
Finalmente, para concluir los costos de los domos, se debe mencionar 
que la mayoría de los precios y accesorios son comprados por la página 
de Sodimac.cl y los domos en domososorno.cl. 
Tabla 16: Costos Totales 
 
TOTALES COSTO UF 
AFUERAS $5,135,000 $193 
INFRAESTRUCTURA $30,300,000 $1,138 
INTERIORES $9,896,000 $372 
INSTALACIONES $3,250,000 $122 
INSUMOS $2,800,000 $105 
Terreno $80,000,000 $3,004 
TOTAL $131,381,000 $4,933 
Fuente: Propia 
Por lo que en total final serían: $131,381,000 CLP o $ 4,933 UF. 
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IV. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
 
En el estudio económico financiero se realizará una agrupación de los 
diferentes costos estudiados anteriormente, además de evaluar la 
cantidad de años que será realizado el proyecto y además evaluar los 
diferentes tipos de demandas que se presentarán a continuación. 
 
• El Horizonte del proyecto es de 10 años  
• El valor de depreciación fue según el SII 
• El valor residual del proyecto es equivalente al valor libro del 
proyecto 
• UF Evaluada 26,634.90  
• La ganancia o pérdida de capital será el valor residual del proyecto 
menos el valor libro del proyecto 
• El capital de trabajo será obtendrá a través del déficit Acumulado 
Máximo mensual 
• El impuesto será del 25% (SII) 
 
IV.1 Estudio económico  
En el estudio económico se evaluará, los ingresos por ventas, tabla de 
depreciación, diferentes tipos de ingresos y diferentes tipos de costos 
respectivos. 
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IV.1.1 Ingresos Por Venta 
Para los ingresos por ventas se utilizó la demanda estacionaria 
estudiada en el e. del mercado, está utilizando con un constante periodo 
de aprendizaje y un total del 70% de ocupación anual se obtienen los 
ingresos presentes en la siguiente tabla. 
Tabla 17: Ingresos por venta 
 
 
Fuente: Propia 
 
IV.1.1.2 Otros tipos de ingreso 
También las visitas a los domos ya sea piscina o Quinchos se les 
cobrara a los clientes, estos vendrán con beneficios de utilizar las 
diferentes dependencias del lugar, ya sea ducha, kayacs, etc. Estas 
tendrán un costo por entradas de $4,000 CLP por adulto y se estiman 
demandas de aproximadamente de 500 parejas/Año. 
  
Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Demanda 0 650 675 700 700 725 725 750 750 800 800 
Ingresos(UF) 0 2149.44 2229.22 2309.00 2309.00 2388.78 2388.78 2468.57 2468.57 2628.13 2628.13 
% de ocupa 0 0.63 0.66 0.68 0.68 0.73 0.73 0.78 0.78 0.83 0.83 
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IV.1.2 Costos Fijos 
IV.1.2.1 Balance de Personal 
Para calcular los costos fijos se dispusieron los cargos con sus sueldos 
respectivos. 
Tabla 18: Balance de personal 
 
Cargo Sueldo Cantidad Sueldo Anual UF 
Gerentes $1,100,000 1 $13,200,000 $495.59 
Finanzas $450,000 1 $5,400,000 $202.74 
Recepcionistas $350,000 2 $8,400,000 $315.38 
Aseo $250,000 1 $3,000,000 $112.63 
Técnicos $150,000 1 $1,800,000 $67.58 
TOTAL $31,800,000 $1,193.92 
Fuente: Propia 
 
IV.1.2.2 Internet, publicidad y Patentes 
Estos serán costos fijos debido a su precio no varía por la llegada de 
clientes y están en su valor anual. 
 
Tabla 19: Internet y Publicidad 
 
Nombre Precios Aproximados UF 
Internet $                        360,000 $13.52 
Publicidad $                        120,000 $4.51 
Patentes $                        250,000 $10 
total $                        780,000 $28.02 
  
Fuente: Propia 
 
Los gastos fijos totales anuales son el Balance Personal + Internet y 
Publicidad lo cual es un monto de $1,221.94 UF por cada año. 
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IV.1.3 Costos Variables 
Los costos variables del proyecto se verán afectados por la demanda de 
los clientes, estos serán por factores de que en caso de que ensucien o 
rompan activos de los domos, estos costos variables serán: 
 
Costos habitacionales 
Este implica la renovación de frazadas, cubrecamas, toallas para la 
ducha, etc. Este costo será de $ 400 por cliente. 
 
Costos limpieza o destrucción 
Implica que se ensucien diferentes partes del domo, ya sea cocina, 
sillones, frazadas, alfombras, etc. Al igual que la destrucción de platos o 
diferentes activos dentro de los domos. Este será de $ 500 por cliente. 
 
Otros Costos 
Estos costos van relación al jabón, shampoo, lava lozas, aguas en bidón 
que serán dispuestos hacia los clientes, serán variables debido a que 
dependerá por la cantidad de clientes que lleguen, este coste será de $ 
400 por cliente 
  
Tabla 20: Costos Variables 1 
 
COSTOS Variables UF 
Costos habitacionales $                                                     150 $                 0.01 
Costo limpieza o destrucción $                                                     200 $                 0.01 
otros costos $                                                     200 $                 0.01 
Total $                                                     550 $                 0.02 
Fuente: Propia 
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Luz, Agua y Gas 
Estos forman parte de gastos variables debido a que dependerá de la 
llegada de cada cliente. 
Tabla 21: Costos Variables 2 
 
Nombre Precio UF Ponderación 
Agua $                 60 $          0.002 0.35 m^3 Promedio por persona 
Luz $               155 $          0.006 2.1 Khw Promedio / por persona 
Gas $               200 $          0.008 Promedio 1.15 duchas al día 
Total $               415 $          0.016 
 
Fuente: Propia 
Capital de Trabajo 
Para Calcular el capital de trabajo se utilizó el método del déficit 
acumulado máximo, con este método se calculan ingresos y egresos que 
se obtendrán el proyecto durante el primer año, esto con el fin de 
calcular un saldo acumulado, en el periodo donde se muestra el déficit 
más elevado representa el capital de trabajo que necesita el proyecto. 
Como se muestra en la tabla representa el método con los montos del 
proyecto, el mayor monto negativo en este caso se presenta en el mes 3 
y es de 211 UF, además estos equivalen al 20% de la suma de los costos 
fijos y variables. 
 Tabla 22: Capital de Trabajo 
Mes  Ingresos App   Egresos   saldo   saldo acumulado  
1  $                      -   $               -101   $               -101   $                        -101  
2  $                      -   $               -101   $               -101   $                        -202  
3  $                104   $               -112   $                   -9   $                        -211  
4  $                124   $               -112   $                   12   $                        -199  
5  $                145   $               -112   $                   33   $                        -166  
6  $                166   $               -112   $                   53   $                        -113  
7  $                186   $               -112   $                   74   $                           -39  
8  $                228   $               -112   $                116   $                            77  
9  $                248   $               -112   $                136   $                          213  
10  $                269   $               -112   $                157   $                          370  
11  $                290   $               -112   $                178   $                          548  
12  $                311   $               -112   $                198   $                          746  
 
Fuente: Propia 
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Tabla 23Depreciación en UF. 
IV.1.4 Tabla de Depreciación UF 
Fuente: Propia 
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IV.2 Evaluación financiera 
 
IV.2.1 Calculo del CAPM 
Para el Cálculo del CAPM, se utilizarán una serie de factores que son: 
 
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 𝑅𝑓 + 𝛽 ∗ ( 𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) 
 
a) Beta (𝛽): la beta utilizada en este proyecto es de 0.95según la 
tabla de Damodaran y está ajustado en el riesgo del mercado 
chileno, los domos están incluidos en la sección Hotel.  
 
b) Rendimiento del Mercado (Rm): Se utilizará el factor ponderado de 
la IGPA, lo cual marca al mercado con una tasa de 11.20% y es 
obtenido de un factor ponderado de los últimos años. Esto se 
calculó de la siguiente manera. Se puede analizar su resultado en 
los Anexos 
(1 + 𝑟𝑡) = (1 + 𝑟)10 
 
Donde RT fue la variación de las acciones durante los últimos 10 
años. 
 
c) Tasa libre de riesgos (Rf): esta tasa es un promedio de bonos de 
BCU de los últimos 5 años, está es de 1.6% 
 
Tabla 24: Factores de Cálculo del CAPM 
Factores para el cálculo del CAPM 
Beta 0.95 
Rf 1.6% 
RM 11.20% 
 
Fuente: Propia 
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IV.2.2. Demanda, Ingresos y Costos Variables 
• El Precio utilizado de usar los domos fue de 3.19 UF 
• Se le agrego los ingresos extra por visitantes 75.09 UF 
• Todos están en valores de UF 
• Costos variables se incluyen por persona. 
Tabla 25: Demanda, ingresos y costos variables de los 10 años. 
Tabla 25: Demanda, ingresos y costos variables 
 
Fuente: Propia 
 
IV.2.3. Flujo de Caja Puro 
• En el flujo de caja puro no se utilizará préstamo lo que conlleva a 
no que no habrá amortizaciones ni gastos financieros 
• Se utilizarán en función de la demanda obtenida anteriormente 
• Se utilizará un impuesto del 25% 
• Se utilizará un CAPM del 10.72% 
• Wacc = CAPM debido a que no existe costo de deuda 
 
 
 
 
 
  
Demanda Estimada 
Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Demanda 0 650 675 700 700 750 750 800 800 850 850 
Ingresos 0 2149.44 2229.22 2309.00 2309.00 2388.78 2388.78 2468.57 2468.57 2628.13 2628.13 
C.V. 0 -$116.84 -$121.33 -$125.82 -$125.82 -$130.32 -$130.32 -$134.81 -$134.81 -$143.80 -$143.80 
% de ocupa 0 0.63 0.66 0.68 0.68 0.73 0.73 0.78 0.78 0.83 0.83 
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IV.2.3.1 Flujo de Caja puro 
Tabla 26: Flujo de caja puro 
 
Fuente: Propia 
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IV.2.4 Flujo de Caja con crédito 
Para iniciar el flujo de caja con interés habrá que obtener el beta 
apalancado, este se obtiene de la siguiente manera: 
𝐵𝑒𝑡𝑎 𝑐/𝑑 =  𝐵𝑒𝑡𝑎 𝑠/𝑑 +  (1 − 𝑇𝑐) 𝑥 𝐷/𝑃 𝑥 𝐵𝑒𝑡𝑎 𝑠/𝑑 
𝑊𝑎𝑐𝑐 = 𝐾𝑑𝑡 (
𝐷
𝐷 + 𝐸
) + Ke(
E
D + E
) 
Donde: 
• Se utilizó un Beta S/D = 0.88 (al igual que en el ejercicio anterior) 
• Los socios financian un 60% aproximadamente 
• Préstamo del 40% aproximadamente 
• Beta C/D = 1.43 
• Luego calcular la nueva tasa, pero con la con B apalancado lo que 
nos da como resultado CAPM = 15.30% 
• El Banco BBVA Aprueba el préstamo de 55,000,000 con una tasa 
de interés del 10.3%  
• Finalmente, nuestro Wacc que se utilizará será de 12.26% 
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IV.2.4.1 Tabla de Cuota 
Tabla 27: Obtención de Cuota 
 
CLP UF 
PRESTAMO $ 55,000,000.00 $2,064.96 
INTERES 10.3% 10.3% 
CUOTA $9,066,676.33 $340.41 
 
Fuente: Propia 
 
IV.2.4.2 Tabla de Intereses y Amortizaciones 
Tabla 28: Intereses y Amortizaciones 
AÑO Principal Amortización Interés Cuota 
0 $2,064.96 
   
1 $1,937.24 $127.72 $212.69 $340.41 
2 $1,796.38 $140.87 $199.54 $340.41 
3 $1,641.00 $155.38 $185.03 $340.41 
4 $1,469.61 $171.38 $169.02 $340.41 
5 $1,280.58 $189.04 $151.37 $340.41 
6 $1,072.07 $208.51 $131.90 $340.41 
7 $842.09 $229.98 $110.42 $340.41 
8 $588.42 $253.67 $86.74 $340.41 
9 $308.62 $279.80 $60.61 $340.41 
10 $0.00 $308.62 $31.79 $340.41 
 
Fuente: Propia 
  
 68 
 
IV.2.4.3 Flujo de caja con interés  
Tabla 29: Flujo de Caja con interés 
 
Fuente: Propia 
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IV.3 Análisis de sensibilidad  
En el siguiente análisis, se compararán y argumentarán todos los 
resultados descritos anteriormente por los diferentes escenarios, con la 
finalidad de detallar posibles alzas o bajas de la demanda y VAN. 
 
IV.3.1 Sensibilidad Flujos de caja puros. 
Cómo el resultado de una demanda Real termino con un VAN positivo, 
se evaluará su incremento en un porcentaje mayor para determinar 
cómo se comportará, al igual que una demanda pesimista evaluando 
como hasta con un 5% menos de demanda. Los resultados fueron los 
siguientes. 
Tabla 30: Sensibilidad flujos de caja puros 
DEMANDAS 
PROMEDIO DE 
OCUPACION 
VAN PAYBACK TIR 
OPTIMISTA 73% 
870 
10 
13.70% 
REAL 70% 
614 
10 
12.89% 
PESIMISTA 
1 
68% 
285 
10 
11.65% 
PESIMISTA 
2 
66% 
42 
10 
10.90% 
PESIMISTA 
3 
65% 
-96 
0 
10.40% 
 
Fuente: Propia 
 
Como conclusión a este resultado, la demanda real a medida que se 
acerca a 65,90% irá decreciendo el VAN y la TIR acercándose al valor de 
la tasa de descuento obtenida. 
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IV.3.2 Sensibilidad Flujos de caja con interés. 
Al igual que los flujos puros, se evaluó de la misma manera su 
sensibilidad al cambio de demanda, estas fueron parecidas al anterior 
con una pequeña variedad en el porcentaje de demanda. Estas 
proyecciones fueron las siguientes. 
 
Tabla 31: Sensibilidad Flujos de caja con interés 
DEMANDAS 
PROMEDIO DE 
OCUPACION 
VAN PAYBACK TIR 
OPTIMISTA 73% 
771 
10 16.1% 
REAL 70.06 
543 
10 15% 
PESIMISTA 
1 
68% 
236 
10 13.4% 
PESIMISTA 
2 
66.0% 
15 
0 12.1% 
PESIMISTA 
3 
65 % 
-119 
0 11.4% 
 
Fuente: Propia 
Los flujos de caja sin crédito los obtenidos van son mayores debido a 
que Wacc, el cual fue obtenido del coste de deuda y coste patrimonio 
ponderado con beta apalancado ese valor es determinante al momento 
de sacar los flujos descontados por lo que influirá en la obtención de los 
valores del VAN. 
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V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
 
A pesar del gran incremento que existe en Chile con la llegada de 
turistas, además de los buenos indicadores existentes, tanto el PIB 
como las pernoctaciones, el gran excluyente para crear hospedajes, es el 
precio de Bien Raíz, debido a que su alto valor perjudica todo el flujo de 
caja y a pesar de esto el resultado obtenido por el flujo de caja es 
positivo y existe buena tasa de interés en comparación a otros tipos de 
proyectos.  Además, el monto actualizado del VAN en comparación a la 
gran inversión que se hizo es demasiada pequeña por lo que amortiguó 
todo fue el valor residual de este proyecto, esto debido al valor de la 
depreciación. 
 
En relación con la TIR, esta estaba muy cerca al valor de la Tasa de 
descuento, esto condiciona a que, si los impuestos o las diferentes tasas 
cambiasen su valor igualándose a la tasa del TIR, los valores de los 
Flujos descontados se volverían 0. 
 
El mayor valor de VAN en el caso realista fue obtenido en el Flujo de 
caja sin crédito, esta razón fue por el Wacc que es el costo promedio 
ponderado del capital influyo en los flujos descontados, generando así 
un VAN menor en los flujos con crédito 
 
Finalmente, los valores del VAN dieron positivos con una tasa de 
ocupación del 70% en los dos escenarios, lo cual, es algo que está 
dentro de una realidad de la que viven los hospedajes hoy en día, esta 
con una demanda estacionaria. 
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GLOSARIO 
 
1. Sustentabilidad: se refiere a la cualidad de poderse mantener por sí 
mismo, durante un largo periodo. 
 
2. Domos: Es una estructura en forma de media esfera compuesta por 
una red de triángulos. Los triángulos crean una estructura 
tridimensional que dirige las fuerzas y transmite las cargas de 
manera óptima siguiendo los patrones de la naturaleza. 
 
3. Check In: Se refiere a un proceso realizado en un hotel, aeropuerto o 
puerto, que consiste en registrar la llegada de una persona, que está 
arribando al lugar, donde es encargado el recepcionista de registrar 
su llegada al lugar 
 
4. Check Out: Es un proceso en el cual una persona en particular, 
luego de haber estado hospedada en un hotel, esta al momento de 
retirarse de este, deber dirigirse al mostrador o recepción del 
establecimiento o recinto para hacer la entrega de las llaves de la 
habitación reservada anteriormente; Check out se refiere 
principalmente además a “Hacer salida del Hotel” 
 
5. Pernoctar: La noción hace referencia al hecho de permanecer durante 
la noche en un espacio que no es el hogar habitual. Es decir, 
pernoctar no es dormir en tu hogar. 
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ANEXOS 
 
ANEXO A: CALCULOS REALIZADOS  
Calculo del Rendimiento del Mercado: Para el Cálculo del RM, y 
gracias a la fuente de Yahoo, que facilito todas las variaciones de las 
acciones en 10 años se pudo obtener lo siguiente: 
 
• Acción ponderada alta del 2007 = 14608.5 
• Acción ponderada alta del 2017 = 27641.58 
• Variación = 1.89216%  
 
Por lo tanto y a través de la fórmula:  
(1 + 𝑟𝑡) = (1 + 𝑟)10 
Se Remplaza Rt = 1.89216 
√2.89216
10
− 1 = 𝑟 
Obteniendo el Valor del rendimiento del Mercado 11,20% 
  
Calculo del CAPM sin crédito: Para este cálculo se realiza con los 
siguientes valores: 
• Beta = 0.95 
• Rf = 0.016 
• Rm = 0.112 
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 0.016 + 0.95 ∗ ( 0.112 − 0.016) 
𝐶𝐴𝑃𝑀 =  10.72 % 
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Beta Apalancado: Los valores utilizados para obtener el Beta 
apalancado son los siguientes: 
• Aporte Socios $    82,261,440.13 
• Préstamo $    55,000,000.00 
• Tasa de impuestos 25% 
• Patrimonio $ 137,261,440.13  
• Beta 0.95 
𝐵𝑒𝑡𝑎
𝑐
𝑑
=  0.95 +  (1 − 0.25)𝑥 
55,000,000.00
137,261,440.13 
 𝑥 0.95 
𝐵𝑒𝑡𝑎 
𝑐
𝑑
= 1.43 𝑎𝑝𝑟𝑜𝑥𝑖𝑚𝑎𝑑𝑜. 
 
Calculo del CAPM con crédito: Los valores utilizados para obtener el 
CAPM son los siguientes: 
• Beta c/d = 1.43 
• Rf = 0.016 
• Rm = 0.112 
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 0.016 + 1.43 ∗ ( 0.112 − 0.016) 
𝐶𝐴𝑃𝑀 = 15.30% 
 
WACC (coste medio ponderado del capital): los valores utilizados para 
obtener el wacc son los siguientes: 
• Costo de deuda Kdt = 7.8% 
• Ke= CAPM = 15.30% 
𝑊𝑎𝑐𝑐 = 7.8 (
55,000,000.00
137,261,440.13 
) + 15.3 (
82,261,440.13
137,261,440.13 
) 
𝑊𝑎𝑐𝑐 = 12.26 𝐴𝑝𝑟𝑜𝑥𝑖𝑚𝑎𝑑𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑒 
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Anexo B: Préstamo Bancario. 
Préstamo Bancario Consultado al Banco BBVA.
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Anexo C: Tablas de Visitantes Anual. 
Anexo de la tabla completa en el cual existe: 
 
• Demanda 
• Ingresos 
• Costos Variable 
• % de Ocupación 
• Total, de Personas (Asumiendo que el valor de la demanda se 
multiplica por 2). 
Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Demanda 0 650 675 700 700 725 725 750 750 800 800 
Ingresos 0 2149.44 2229.22 2309.00 2309.00 2468.57 2468.57 2628.13 2628.13 2787.70 2787.70 
C.V. 0 -$116.84 -$121.33 -$125.82 -$125.82 -$134.81 -$134.81 -$143.80 -$143.80 -$152.78 -$152.78 
% de ocupa 0 0.63 0.66 0.68 0.68 0.70 0.70 0.73 0.73 0.78 0.78 
Total de 
Personas 0 3225 3349 3473 3473 3597 3597 3721 3721 3969 3969 
 
Fuente: Propia 
 
